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APRESENTA(:AO 
Esse plano de neg6cio tern, como principal objetivo, levantarmos os custos da 
implanta~o de urn novo servi~o a ser prestado pelo laborat6rio de analise de solo, Solos, a 
Agricultura de Precisao, e avaliarmos a viabilidade financeira ou nao desta empresa ofertar esse 
novo servu;o. 
Foi identificada, pela empresa Solos, uma carencia desse servi~o, agricuhura de precisao, 
para os produtores rurais com areas de cultivo de 300 a 500 hectares. Po is o que se tern feito, por 
outras empresas e a gera~o dos mapas da propriedade, que nada mais e do que entendermos a 
propriedade de maneira bastante segmentada, o que tern de nutrientes, e o que falta de nutrientes 
para determinado tipo de cuhura. 
Para que esses m!tpas sejam gerados, e preciso analisar o solo daquela propriedade e 
depois passarmos essa informa~o para urn software, que ja triangulou essa area por GPS, esse 
processo e muito importante e bastante detalhado, porem, para o agricultor com propriedades de 
300 a 500 hectares, fica inviavel comprar o maquinario para que a aduba~o e ou corre~o do seu 
solo seja feita pelo metodo da agricultura de precisao, ou seja, que seja jogada a exata 
necessidade de fertilizante ou calcario por hectare. 
Inicialmente conceituaremos o plano de neg6cio, mostrando a sua importancia pra 
tomadas de decisoes estrategicas da empresa, em seguida explanaremos urn pouco sobre a 
importancia da Agricultura no Brasil e as razoes por termos escolhido o estado do Mato Grosso 
do Sui para investir na empresa Solos, hem como a importancia da Agricultura de Precisao para 
otimizar recursos, diminuir impacto ambiental,etc. Com uma defesa baseada em conceitos de 
renomados autores da area. 
Em seguida buscamos por urn modelo de Plano de neg6cio de cunho academico para 
levantarmos todos os dados referentes a implanta~o desse novo servi~o por parte da empresa e 
se o mesmo e ou nao viavel economicamente. 
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2 REFERENCIAL TEORICO 
2.1Plano de negocios 
Para Salim et al. (2001,p.31): "Plano de Neg6cio e urn documento que contem a 
caracteriza~o do neg6cio, sua forma de operar, suas estrategias, seu plano para conquistar urn 
fatia do mercado e as proje9oes de despesas, receitas e resultados". 
Ainda Salim et al. (2001 ), descreve o plano de neg6cios como urn empreendimento e 
modelo de neg6cios que sustenta a empresa e permite ao empreendedor situar-se no seu ambiente 
de neg6cios, a elabora~o envolve urn processo de aprendizagem e autoconhecimento. As se9oes 
que compoem urn plano de neg6cios geralmente sao padronizadas para facilitar o entendimento, e 
cada uma tern urn prop6sito especifico. 
Urn plano de neg6cios para uma pequena empresa pode ser menor que ode uma grande 
organiza~o, muitas s~oes podem ser mais curtas que outras e ate ser menor que uma {mica 
pagina de papeL mas para chegar ao formato fmal geralmente sao feitas muitas versoes e revisoes 
do plano ate que esteja adequada ao publico alvo. 
Para Bolson (2003, p. 38): 
"o plano de neg6cio e mna obra de planejamento dinfunico que descreve urn 
empreendimento, projeta estrategias operacionais e de insen;:ao no mercado e preve os 
resultados fmanceiros. Segundo o mesmo autor, a estrategia de inser9ao no mercado 
talvez sej a a tarefa mais importante e crucial do planej amento de novos neg6cios". 
Segundo o SEBRAE, conhecer o ramo de atividade, defmir produtos e analisar o local de 
estabelecimento constitui algumas medidas que o empreendedor tern de levar em considera9ao na 
hora de montar o seu neg6cio. 
Segundo Pavani (2003, p.57): 
"Plano de Neg6cio, ou Business Plan, e mn docmnento especial, unico e vivo que deve 
refletir a realidade, as perspectivas e a estrategia da empresa, respondendo ao leitor as 
perguntas: 
· Quem sou?,· 0 que fayo?, · Como fa9o?; Por que fa9o? 
· 0 que quero, em particular de voce (leitor)?, · Para onde vou?". 
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Para Bernardi (2003, p.61): 
"Existem varias circunstancias que dao origem a urn empreendimento e ao surgimento 
do empreendedor, que podem ou nao se relacionar aos tra<;os de personalidade. Sao eles: 
o empreendedor nato, o herdeiro, o funcionario de empresa, excelentes tecnicos, 
vendedores, op<;ao ao desemprego, desenvolvimento paralelo, aposentadoria". 
De acordo com Bernardi (2003, p.24): 
"entre muitas motiva<;(ies e razoes objetivas e subjetivas para empreender encontram-se 
predominantemente as seguintes: 
· necessidade realiza<;ao 
· implementayao de ideias 
· independencia 
· fuga da rotina profissional 
· maiores responsabilidades e riscos 
· prova de capacidade 
· auto-realizayao 
· maior ganho 
·status 
· controle da qualidade de vida". 
0 plano de Neg6cio hoje e urn instrumento utilizado em qualquer empreendimento, seja 
ele de grande, medio ou pequeno porte. Pois faz-se de suma importancia avaliarmos qualquer 
novo neg6cio ou mesmo uma nova frente de neg6cio dentro de uma empresa ja constituida, de 
uma maneira mais ampla, conseguindo enxergarmos diversos prismas desse neg6cio, podendo 
assim minimizarmos nossos erros e termos urn neg6cio hem sucedido. 
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2.2 A Agricultura de Precisao 
Ha a necessidade do aumento da eficiencia de todos os setores da economia glo baliza.da 
para manter a competitividade. Para a agricultura, nao poderia ser diferente. A evolu~o da 
informatica, tecnologias em geoprocessamento, sistemas de posicionamento global e muitas 
outras tecnologias estao proporcionado a agricultura uma nova forma de se enxergar a 
propriedade, deixando de ser uma somente e sim varias propriedades dentro da mesma, porem 
com caracteristicas especificas. 
Esta mudanc;a na forma de fazer agricultura esta tornando cada vez mais o produtor rural 
urn empresario rural, por controlar cada vez mais a linha de produ~o. 
Esta mudanc;a e necessaria para que se entenda a propriedade nao homogenea e sim que se 
tratem cada parte conforme as suas necessidades, fazendo com que o produtor tenha o 
conhecimento detalhado em cada parte da linha de produc;ao ou cada metro quadrado da sua 
propriedade. 
Segundo Machado et al. (2004,p.45): 
"A agricultura de precisao pode ser considerada como urn amplo conceito, englobando 
tecnologias e novos conhecimentos de informatica, eletrOnica, geoprocessamento entre 
outros. Este conceito incorpora urn grande numero de conhecimentos cientificos novos e 
alta tecnologia, apresentando ao produtor novos termos, conceitos, equipamentos e 
tecnologias". · 
A solu~o hoje utilizada e a de enfocar grandes areas e entende-las como homogeneas, 
levando ao conceito da necessidade media para a aplica~o dos insumos - fertiliza.ntes, 
defensivos, agua, etc- o que faz com que, por exemplo, a mesma formulac;ao e/ou quantidade do 
fertiliza.nte seja utilizada para toda a area, atendendo apenas as necessidades medias e nao 
considerando, desta forma, as necessidades especificas de cada parte do campo. 
De acordo com Molin (2001, p.39), "A proposta da agricultura de precisao e permitir que 
se faya aquilo que o pequeno agricultor sempre fez, porem em larga escala e associando todo o 
conhecimento acumulado pelas ciencias agrarias ate hoje". 
A ideia basica e de que o agricultor possa inicialmente identificar as "manchas" de altos e 
baixos de cada talhao e depois vir a administrar essas diferenc;as. Para que isso seja possivel e 
necessario urn hom grau de automatiza.~o que, por sua vez, estao fundamentadas em tecnologias 
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modemas, muitas delas apenas adaptadas para o meio agricola. Exemplos disso sao o GPS, a 
infonruitica, com seus computadores e programas especificos, e muitos dos sensores e 
controladores utilizados nas truiquinas agricolas. 
Ainda segundo Molin (2001, p.19): 
"A agricultura de precisao e, acima de tudo, urn sistema de gestao ou de gerenciamento 
da produyao agricola. E urn elenco de tecnologias e procedimentos utilizados para que as 
lavouras e o sistema de produ9ao sejam otimizados, tendo como elemento-chave o 
gerenciamento da variabilidade espacial da produ9ao e dos fatores nela envolvidos". 
Balastreire relata que: (1998, p. 67): 
"alguns campos podem ser bern uniformes, mas outros apresentam varia96es no tipo de 
solo, fertilidade e outros fatores que afetam a produyao agricola. Se a variabilidade do 
campo puder ser medida e registrada, estas informa9oes poderao ser usadas para otimizar 
as aplica9oes em cada ponto, sendo este o novo conceito de agricultura de precisao". 
Campo (2000 a, p. 53) considera que: 
"agricultura de precisao e 0 conjunto de tecnicas e procedimentos que permite conhecer, 
localizar geograficamente e delimitar areas de diferente produtividade, atraves do 
emprego da informatica, programas especificos, sensores, controladores de maquinas e 
sistema de posicionamento global" (GPS). 
Ainda Campo (2000b, p.54): 
Atribui a agricultura de precisao, OS seguintes beneficios: 
- redu9ao de quantidades de insurnos; 
- redu9ao dos custos de produ9ao; 
- redu9ao da contaminayao ambiental; e 
- aurnento no rendimento das culturas. 
Sendo assim, o que entendemos e que, a agricultura de precisao tende a se tornar cada vez 
mais comum nas propriedades rurais. As tecnologias hoje existentes ja permitem que se tenha urn 
grande conhecimento das variabilidades encontradas entre as diferentes areas da propriedade, o 
que ja proporciona a tomada de decisoes com base em dados mais precisos. 
A introduyao do conceito de agricultura de precisao em propriedades onde se tern como 
objetivo, maximizar OS lucros e minimizar OS danos ambientais e imprescindivel. 
Com o advento deste conceito, conseguiremos ter urn controle maior sobre as possiveis 
causas na reduyao da produtividade e/ou dano ambiental. 
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3 METODOLOGIA 
A metodologia utiliza.da foi uma pesquisa bibliognifica realizada pela Internet, livros, 
pesquisa qualitativa que de acordo com Pereira (2004) na qual ocupa uma investiga<;ao de 
eventos qualitativos, mas com referenciais te6ricos menos restritivos e com maior oportunidade 
de manifestac;ao para a subjetividade do pesquisador, para tal foi feita entrevista como o 
proprietario do laborat6rio Solos, a fim de fazermos uma analise de SWOT e urn hist6rico da 
empresa. 
Foram feitas, tambem, cotac;oes com os futuros fomecedores para termos uma ideia do 
investimento inicial desse novo servic;o a ser agregado na empresa. 
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4 RESUMO EXECUTIVO 
Esse plano de neg6cios visa levantar os custos e checar a viabilidade economica para a 
expansao do laborat6rio de analise de solos, atraves da implantac;iio de novas tecnologias 
prestando servi9o na area de agricultura de precisao, para isso seria necessario pegarmos dinheiro 
no mercado, atraves de financiamento no BNDS. 
Solos. 
Abaixo temos urn hist6rico da empresa relatado pelo Dr. Ibere D. G. Lins, fundador dos 
"Em abril de 1987, retomei ao Brasil trazendo em minha bagagem o diploma de Ph. D 
obtido pela North Caroline State University, localizada em Raleigh, NC, nos Estados 
Unidos. 
Naquela epoca eu era pesquisador da Empresa Estadual de Pesquisa e Extensao Rural do 
Estado de Matogrosso do Sul (EMP AER), na area de minha forma<;ao academica 
(Fertilidade do Solo e Nutri<;ao de Plantas). 
Como meu salario deixava muito a desejar, durante os fins de semana passei a exercer a 
fun<;ao de consultor privado. 
Como consultor passei a trabalhar junto a grandes empresas Agropecuarias como a 
Reichert Agropecuaria Ltda, mais especi:ficamente a fazenda Campo Born, localizada no 
municipio de Chapadao do Sul-MS, a qual na epoca cultivava, aproximadamente, 20000 
ha de soja e 15000 hade milho. 
Tambem fui contratado para prestar servi<;os para a empresa J. Basso Agropecuaria que 
cultivava 20000 ha de soja em Rondon6polis no Estado de Mato Grosso e 10000 ha de 
milho e 10000 hade soja em Ponta Pora no Estado de Mato Grosso do Sul. 
Para resumir urn pouco a hist6ria entre abril, 1987 e abril de 1988, eu ja estava com uma 
area proxima a 100000 hade lavouras, sob minha responsabilidade tecnica, na area de 
amostragem do solo, analise do solo e recomenda<;ao de aduba<;ao e calagem para as 
culturas de milho e soja em dois Estados da Uniao. 
Nesta ocasiao deparei-me com urn problema muito serio com rela<;ao as analises de solos 
que teria que executar para poder concluir meus trabalhos de recomenda<;ao de adubo e 
calcario para estas duas culturas. 
Pois, em Campo Grande-MS, s6 havia urn laborat6rio do govemo do estado e em 
Dourados havia outro da Embrapa. 
No laborat6rio de Campo Grande eu nao con:fiava 1 00% nos resultados analiticos e o 
laborat6rio da Embrapa em Dourados demorava demais em fomecer os resultados. 
Neste momento de minha vida profissional some reston uma op<;ao, a qual foi o de 
montar urn laborat6rio de analise de solos, para poder prosseguir com minha atividade 




E preciso, primeiramente, entendermos que ha a necessidade do aumento da eficiencia de 
todos os setores da economia glo balizada para manter a competitividade. Para a agricultura, nao 
poderia ser diferente. 
A evoluvao da infonruitica, tecnologias em Geoprocessamento, sistemas de 
posicionamento globaL e muitas outras tecnologias estao proporcionadas a agricultura uma nova 
forma de se enxergar a propriedade, deixando de serem uma somente e sim varias propriedades 
dentro da mesma, porem com caracteristicas especificas. 
Esta mudanva na forma de fazer agricultura esta tornando cada vez mais o produtor rural 
urn empresario ruraL por controlar cada vez mais a linha de produvao. 
Esta mudanva e necessaria para que se entenda a propriedade nao homogenea e sim que se 
tratem cada parte conforme as suas necessidades, fazendo com que o produtor tenha o 
conhecimento detalhado em cada parte da linha de produvao ou cada metro quadrado da sua 
propriedade. 
A implantavao dos servivos de Agricultura de Precisao, na Solos, dar-se-ao em duas 
etapas, na primeira eo desenvolvimento de urn aparelho de coleta de solo em 2 profundidades 
diferentes acoplado a urn quadriciculo, bern como urn GPS e uma software de mapeamento e 
desenho da area trabalhada. uma segunda etapa compraremos tratores equipados com modernos 
softwares e controladores de taxas variaveis para distribuir o adubo de maneira precisa em cada 
hectare da propriedade do cliente afrm de, otimizar os resultados de plantio aplicando a 
agricultura de precisao. 
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5.2 Diferencial tecnologico 
A agricultura de precisao e a tecnologia cujo objetivo consiste em aumentar a eficiencia, 
com base no manejo diferenciado de areas na agricultura. 
Hoje nao existe nenhum laborat6rio de analise de solos no raio de atuac;§.o dos Solos (leia-
se estado do Mato Grosso do Sul) que seja capaz de coletar e analisar as amostras e prestar o 
servi9o de aduba9ao de alta precisao com maquinario proprio, pois se o agricultor viesse a 
comprar esse maquinario, o oneraria muito num primeiro momento e s6 compensaria se ele fosse 
fazer em grandes areas, acima de 2. 000 hectares. 
Segue abaixo uma exemplifica9ao de nosso neg6cio extraido do site da Arvus tecnologia. 
"A Agricultura de Precisao consiste de urn ciclo de analise da produtividade do solo 
(atraves da colheita), analise das caracteristicas do solo (atraves de coleta de amostras ou imagens 
de satelite), controle preciso da aplica9ao de insumos e corre9ao da terra e controle preciso da 
plantavao e da aplicavao de agrot6xicos. Experimentos comprovaram aumentos de produtividade 
de 20% a 29%, com rela9ao a medias nacionais. 
A Figura 1 mostra simplificadamente os ciclos de agricultura convencional e Agricultura 
de Precisao." 
Figural- Titulo Explicativo 
Fonte: REVISTA ARVUS TECNOLOGIA, 2004. 
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5.3 Pesquisa e desenvolvimento 
Hoje implantando esses sistemas teriamos {mica e exclusivamente que comprarmos as 
atualiza.yoes anuais dos softwares e nos mantermos atentos a novas tecnologias que poderao 
surgir afim de que possamos incorponi-las a Solos a medida que for necessaria. 
Pois compraremos o que a de mais modemo hoje em agricultura de precisao, utiliza.remos 
urn DGPS (GPS com correyao de diferencial) e urn controlador Falcon 3500 que eo componente 
eletronico que governa e regula a taxa de aplicayao dos produtos. 
Esses dois aparelhos sao a base para termos a precisao o restante sera investimento em 
softwares de mapeamento que se comunica como DGPS e maquinario agricola para instalarmos 
o controlador que tambem se comunica com o DGPS onde, este passara as coordenadas precisas 




Nossos clientes sao OS agricultores do Mato Grosso do SuL que plantam areas iguais ou 
superiores a 500 hectares. 
Hoje s6 com as amilises de solos atendemos indiretamente 50 clientes que fazem 
agricultura de precisao, como, ao oferecermos o produto diretamente, tiramos uma pessoa do 
meio da operac;ao, podemos oferecer a custos menores, o laborat6rio e idoneo e ja esta 
completando 21 anos de mercado, muitos de nossos clientes estao esperando esse novo servic;o da 
nossa parte e ainda poderemos alugar os tratores equipados com softwares de agricultura de 
precisao e controladores de taxa variavel para aplicac;ao de insumos e correc;ffo do solo, o que 
evitaria que o cliente precisasse comprar novo maquinario para produzir mais. 
Portanto conseguiremos entregar mais rapido, por estarmos coletando as amostras de solo 
com urn quadriciculo que desenvolvemos e patenteamos, ao inves de manualmente, a urn custo 
menor e diminuindo o custo do plantio de nosso cliente que quiser comec;ar a fazer agricultura de 
precisao, pois alugaremos o maquimirio. 
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6.2 Concorrentes 
Os ma10res concorrentes nessa area sao: PKS, Agroexata, Funda~o MS, Osvaldo de 
Sidrolandia e AP (agricultura de precisao). 
A Solos trabalha hoje com Analises, Fisicas e Quimicas do solo, aruilise de 
micronutrientes, aruilise foliar e aruilise de ra~o. 
Todos esses concorrentes nao fazem nada disso eles s6 colhem amostras de solo e 
mapeiam a area do cliente com urn software, que dependendo de como estiver a situa~o do solo 
em cada area, adequa-se uma quantidade e tipo de fertilizante especifico. 
Boa parte de todas as amostras que esses concorrentes retiram das fazendas de seus 
clientes sao mandadas para analisar na Solos. 
Entao se nos comec;:issemos a oferecer o servi~o deles, num tempo menor de resposta para 
seus clientes, pois dariamos prioridade para as amostras coletadas de nossos clientes e como ja 
desenvolvemos urn quadriciculo equipado para colher amostras em urn tempo muito menor do 
que manualmente e a cavalo ou ate mesmo carro. 
Teriamos o mesmo software para mapeamento das areas, pois essa e uma tecnologia 
ofertada a todos, igualmente no mercado. 
E teriamos uma recomenda<;ao de aduba~o do Dr. There que e a pessoa com maior 
bagagem tecnica e pratica da regiao, muito conhecido e bern conceituado em toda a regiao. 
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6.3 Fornecedores 
Nao teremos grande parceria com fornecedores, pois todo o material comprado para o giro 
das analises no lahorat6rio sao produtos quimicos controlados pelo exercito e exige toda uma 
hurocracia hem como seus valores tahelados, quanto aos equipamentos, sao todos hens duraveis, 
desde os equipamentos que ja possuimos para as analises hem como os tratores e quadriciculos, 
DGPS, controladores pra insumos e monitores geradores de mapas de produtividade que serao 
comprados. 
6.4 Participa~ao no Mercado 
Devido ao nosso relacionamento na regiao, identificamos que a Syngenta, uma 
multinacional de sementes e inseticidas, esta realizando uma pesquisa nas principais cidades 
agricolas do Mato Grosso do Sul Maracaju, Sidrolandia e Rio Brilhante, onde foi constatado que 
a Solos e o lahorat6rio que faz em media 70% das analises de Solos desses agricuhores o que nos 
confere uma grande diferencial na hora de irnplantarmos a agricultura de precisao, os restantes 
das amostras sao em sua grande maioria analisadas em lahorat6rios no estado de Sao Paulo. 
Mas como a Agricultura de Precisao e algo novo e temos os concorrentes identificados no 
item 3.2, temos a ideia de come~r com 50 clientes nesse novo nicho, e conseguindo reduzir o 
custo processo principalmente com escala, acreditamos no fmal de 3 anos estarmos atendendo em 
tomo de 1000 clientes no estado, que identificamos como potenciais, dos 20.000 clientes que 
temos em carteira hoje. Acreditamos que em 18 meses conseguimos ohter 100% de participa9ao 
no mercado de Mato Grosso do Sul hem como ahrir novos clientes que antes nao se utilizavam 
da agricultura de precisao, pois reduziremos custos para esses clientes ao alugar todo o nosso 
maquinario para a aduhacao e plantio de alta precisao, ao inves do cliente precisar comprar essas 
rnaquinas. 
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7 CAPACIDADE EMPRESARIAL 
7.1 Empresa 
7.1.1 Defmi~ao da Empresa 
Como descrito no primeiro item, de como o laborat6rio comec;ou, aqui podemos relatar 
urn pouco de como foi se dando sua composic;ffo societaria ate os dias atuais completando hoje, 
21 anos de mercado relatado pelo Dr. Ibere, S6cio-proprietario da Solos. 
"Meu s6cio foi uma empresa de terraplanagem de estradas que se chamava SEPEL, a 
qual tinha dois s6cios, os quais eram Engenheiros Agronomos. 
Portanto, com esta sociedade a SOLOS foi fmalmente inaugurada no dia 8 de Maio de 
1988, sendo que eu tinha 50% e os outros dois agronomos da SEPEL com 25% cada, no 
capital inicial da firma. 
Ap6s seis meses de abertura da SOLOS ja havia anahsados mais de 3000 amostras de 
solos, quando ocorreu o primeiro impasse entre os s6cios da solos. 
0 maior motivo deste desentendimento era porque a SOLOS, estava faturando mais com 
consultoria do que com analise de solos. 
Para resumir este problema de disc6rdia entre s6cios, consegui comprar a parte de urn 
dos s6cios (25%) e meu irmao casula comprou os outros 25% do terceiro s6cio em 
meados de 1989. Portanto em 1989 euja tinha 75% do capital da SOLOS e meu irmao 
Ivo os outros 25%. 
Aconteceu que neste mesmo ano eu fui promovido a Chefe do Departamento de 
Pesquisas Agropecuarias da Empaer". 
Com o acumulo desta func;ao, na qual eu era obrigado a viajar muito, deixei que meu 
irmao administrasse as financ;as da SOLOS. 
Em 1991 fiquei em uma situac;ffo que me oferecia duas opc;oes; a primeira era deixar meu 
emprego na Empaer e me dedicar 100% a SOLOS. A segunda opc;ao era fechar as portas da 
SOLOS e continuar como Chefe do Departamento de Pesquisa da Empaer. 
Como o estado nao possuia recursos adequados para investir em pesquisa e tamhem 
devido a minha baixa remunerac;ffo, apostei na primeira opc;ao, isto e; abandonar o estado e 
dedicar-me a minha empresa. Fiz urn acordo com o presidente da Empaer e instalei-me 
definitivamente na SOLOS. 
Em 1992 comprei a parte de meu irmao na SOLOS e com os recursos recebidos do meu 
FGTS, ap6s 18,5 anos de servic;os prestados ao estado, tomei posse de uma casa, a qual recebi de 
heranc;a e comecei os servic;os de adaptac;ao da casa para laborat6rio. 
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Quando terminei a reforma do meu predio da SOLOS, veio uma tremenda crise no setor 
agropecml.rio. 
Cheguei a pensar em fechar a SOLOS, pois nao estava faturando bern e tinha que recorrer 
a juros de cheques especiais para bancar meus compromissos. 
Estava me referindo a urn aparelho de conhecido como AA (Spectro Fotometro de 
Absorflio Atomica) que teria que ser importado dos Estados Unidos. 
Mas o diferencial foi que, em 1993 quando os reflexos da crise ja estavam mais brandos, a 
SOLOS estava instalada em predio proprio, ja possuia urn AA e o mais importante e que nao 
tinha mais socios. 
Em 1994 ja estavamos analisando 10000 amostras de solos ao ano e tambem estavamos 
analisando, gra~s ao Spectro Fotometro de absor¢o atomica, tecido vegetaL sal mineral, ra9ao e 
adubo organico. 
Em 2008 a SOLOS analisou 25000 amostras de solos, 2500 de folhas, mais de uma 
centena de adubos organicos, ra¢o e sal mineral. 
Neste mesmo ano ftzemos uma nova reforma no predio da SOLOS, compramos mais 
equipamentos dobramos e triplicamos todo nosso quadro de funcionarios e nos preparamos para 
analisar 40000 amostras de solos e 5000 analises de tecido vegetal no presente ano. 
Nosso proximo investimento esta focado na area de agricultura de precisao (AP), projeto 
esse que sera coordenado pelo agronomo Caio Buainain Linse comemorar os 21 anos ou a maior 
idade da SOLOS em maio de 2009." 
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7.1.2 Missao 
Fomecer servivos ao produtor rural, com excelencia, visando a satisfavao do dos mesmos, 
respeitando o individuo, a sociedade e o meio ambiente. 
7.1.3 Estrutura Organizacional 
Podemos dissertar as atividades realizadas pelas pessoas que estao trabalhando na 
empresa: 
Roberta: Recebe amostras, identifica as amostras, entrega os resultados e tambem 
acumula funvao de financeira. 
Edson: Prepara e le ph e realiza anaJise granulometrica (fisica). 
Na parte quimica temos: 
Marcilio e Everton: Extrai das amostras e le materia organica, f6sforo e potissio. 
Valeria e Andre: Extrai das amostras e le caJcio, magnesia, aluminio e hidrogenio. 
Catarina: Extrai e le f6sforo pela resina, enxofre e os micronutrientes: ferro, manganes, 
zinco, cobre e boro. 
A Valeria digere e leo nitrogenio das folhas eo Catarina digere e le os macro e micro 
nutrientes das folhas. 
Caio: Atuando como diretor tecnico, realiza servivos de campo e consultorias ficarao a 
frente da implantavao da agricultura de precisao que vai requerer mais tres funcionarios em urn 
primeiro instante para operar o quadriciculo e a os tratores que serao utilizados. 
Dr. Ibere: Realiza funvoes de presidente supervisionando tudo e solta os resultados com 
objetivo de fazer urn rigido controle de qualidade. 
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7 .1.4 Parceiros 
Contaremos com alguns parcerros, para a viabiliza((ao do projeto de Agricultura de 
precisao, o BNDS, para captarmos recursos para a aquisi((ao dos novos maquinarios agricolas 
para a agricultura de precisao, o Sr. Paulo Lemos que desenvolveu a tecnologia para extra((iio de 
aruilises de solos direto do quadriciculo, economizando urn tempo precioso no campo, e ficara 
responsavel pelas revisoes e manuten((oes deste. 
Toda a assistencia tecnica do maquinario agricola sera feita pela Valtra, revenda de 
tratores e incorporadoras em Campo grande que possuem filiais em Dourados e Maracaju onde 
montaremos unidades de apoio. 
Os softwares, controladores de taxa variavel, DGPS e Barras de Luz serao fornecidos pela 
Santhiago & Cintra, que possuem representantes em Campo Grande -MS. 
7.2 Empreendedores 
7.2.1 Perfil Individual dos Socios (Formac;ao/Qualificac;oes) 
Dr. Ibere D. G. Lins foi coordenador do programa da FAO-FOOD Agricultural 
Organization of the United Nations tern Mestrado e Doutorado em fertilidade do solo pela North 
Carolina State University. 
Trabalhou como o Chefe do Departamento de Pesquisa da EMP AER DE 1987-1990. 
Em 1988 fundou a Solos-Laborat6rio de Analises, Consultoria e Informatica LTDA. 
Publicou mais de 50 trabalhos tecnico-cientificos no Brasil e Estados Unidos. 
Editou 2 livros sobre Fertilidade do Solo, publicados pela ACEA (Associa((iio dos 
Engenheiros Agronomos Campo Grande-MS). 
Caio Buainain Lins, graduado em Agronomia pela Universidade para o Desenvolvimento 
do Estado e da Regiao do PantanaL UNIDERP, Brasil. Ja publicou 4 trabalhos tecnico-
cientificos, estagiou durante quatro anos, na Solos, e hoje e gerente na mesma e acompanhara 
toda a irnplanta((ao da Agricultura de Precisao na empresa e sera o responsavel por essa divisao. 
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8 ESTRATEGIA DO NEGOCIO 
A nossa estrategia e fazer OS clientes da empresa, que ja fazem analise de SOLOS e 
agricultura de precisao com outras empresas, que passem a fazer esse servi<;o com a SOLOS, pois 
ja e uma empresa na qual ele confia e podemos tornar os custos muito mais atraentes para o 
mesmo, que a concom3ncia, por ja termos o laborat6rio de analise de solos. 
A ideia e passar ao cliente, que se ele quer entrar em uma nova fase da agricultura, a 
agricultura de precisao, que seja com quem rnais entende disso no MS e com a rnaior tecnologia 
e:xistente no mercado, e colocando nosso maquinario nos pontos rnais pr6ximos dos produtores, 
Maracaju e Dourados, para diminuir frete e o tempo para a presta<;ao do servi<;o. 
0 nosso pre<;o para rnapeamento da propriedade rural sera elaborado em razao da media 
de pre<;o que vern sendo praticado no Brasil que gira em tomo de R$20,00 a R$30,00 por hectare. 
Comeyaremos nossas opera<;oes com o preyo fixado em R$28, 00 por hectare para 
mapeamento da area. 
Diminuiremos OS preyos das analises de solos em 30% para quem for fazer 0 rnapeamento 
de sua propriedade e para a aplica<;ao de insumos e corre<;ao do solo cobraremos urn valor apenas 
7% rnaior do que se o cliente estivesse alugando urn maquinario que nao fosse equipado para 
agricultura de precisao. 
8.1 Amea~as e Oportunidades 
Os conceitos aqui descritos foram baseados Na analise de SWOT de Michael Porter. 
Oportunidades: 
Existe hoje urn grande interesse por parte do Govemo Federal de investir recursos para a 
Agricultura de Precisao e como estariamos "democratizando" a AP seria urn facilitador para 
obtermos recursos junto ao BNDS. 
Para a agricultura brasileira que ainda e jovem e carente de ajustes, urn gerenciamento que 
leve em considera<;ao a desuniformidade, quanto ao potencial de produtividade, dentro das 
fazendas, trani vantagens muito rnaiores do que nos EUA, por exemplo, que ja estao pr6ximos 
dos seus limites de produ<;ao. 
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A necessidade de especialistas no processo, o que acarreta, que mesmo que o produtor 
resolva comprar todo o equipamento ele precisara de profissionais com "know-how", para montar 
seus mapas de produtividade e ajuda-lo a fazer urn acompanhamento mais preciso de sua lavoura, 
portanto, estaremos oferecendo servi9o especializado com a possibilidade de o cliente alugar to do 
o equipamento, evitando seu endividamento. 
Amea~as. 
Os nossos concorrentes se umrem ou, ate mesmo investirem separadamente em uma 
mesma estrutura, para prestar o servi9o de aduba~o e deixar de enviar as amostras de solos de 
seus clientes para nos analisarmos, como hoje fazemos. 
8.2 Pontos fortes e fracos 
Pontos Fortes: Temos o laborat6rio de analise de solos mais bern montado do MS, temos 
21 anos de mercado e reconhecimento dos principais 6rgaos fiscalizadores, Embrapa e 
ESALQ/USP, temos 20.000 clientes em carteira. Viabilizaremos a AP ao alugar maquinario 
agricola para clientes de pequenas propriedades. 
Pontos Fracos: Investimento alto em maquinario agricola. 
8.3 Objetivos 
Como descrito no item 3.4 temos a ideia de come9ar com 50 clientes nesse novo nicho de 
pelo menos 500 hectares cada urn, e conseguindo reduzir o custo processo principalmente com 
escala, acreditamos no final de 3 anos estarmos atendendo em torno de 1000 clientes no estado, 
que identificamos como potenciais, dos 20.000 clientes que temos em carteira hoje e operando 
com uma area em torno de 150.000 hectares. Acreditamos que em 18 meses conseguimos obter 
100% de participa~o no mercado de Mato Grosso do Sui, bern como abrir novos clientes que 
antes nao se utilizavam da agricultura de precisao, pois reduziremos custos para esses clientes ao 
alugar todo o nosso maquinario para a aduba9ao e plantio de alta precisao, ao inves do cliente 
precisar comprar essas maquinas. 
23 
Teremos 2 maquinas para aduba¢o e calagem estrategicamente alocadas nos municipios 
de Maracaju e Dourados, onde ja estarao mais pr6ximas das principais regioes de plantio do 
Estado e contam com infra-estrutura de oficinas especializadas. 
8.4 Estrah~gias 
Ap6s urn grande estudo intemo da empresa observamos a necessidade de montarmos a 
estrategia em cima de tciticas da empresa. 
De acordo com Trout (2005, p.89), "tatica e uma ideia e ela requer urn angulo competitivo 
·para ter chance de sucesso". 
Por isso montaremos uma estrategia baseada nesse conceito onde iremos explorar o fato 
de sermos pioneiros em fertilidade no solo no estado do Mato Grosso do Sul, de sermos os 
melhores no que fazemos, no estado, embasado no fato de termos selos anuais de reconbecimento 
da Embrapa e Esalq/USP e por sermos uma empresa familiar,que preza os valores de familia. 
Pois esses sao nossos principais diferenciais em rela¢o a concorrencia. 
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9 PLANO DE MARKETING 
Para desenvolvermos o plano de marketing foram feitas consultas, para seguir uma linha 
de raciocinio, em Kotler (2003) 
Nosso produto sera vendido como urn algo mais ao agricultor, para aumentar sua 
produtividade e diminuir seu gasto com fertilizantes e corre~o de solo para plantio direto. 
Faremos exposi9oes de cases e a9oes promocionais nas principais feiras agricolas do 
estado Agrishow (Maracaju- inicio de Maio) Expogrande (Campo Grande- final de Mar9o) e 
Expodourados (Dourados -final de Maio). 
Colocaremos an(mcios nos principais jornais de Campo Grande, Tres Lagoas, Dourados e 
Corumba, pois sao os mais lidos do Estado, faremos animcios semanais pelo periodo de 3 meses. 
Colocaremos 12 outdoors rodoviarios, 2 em cada uma das principais rodovias do Estado 
pelo periodo de 12 meses. 
Colocaremos em pratica urn site da empresa com o cadastro de todos os nossos clientes e 
uma senha para cada urn deles para que possam consultar o resultado das analises que nos 
enviaram, bern como o animcio dessa nova ferramenta que estamos trazendo para o mercado 
agricola, a AP. 
9.1 Estrategias de Vendas 
0 nosso publico alvo sao agricultores de soja, milho e cana-de-a9ucar do Mato Grosso do 
SuL que possuem areas de cultivo em tomo de soo hectares. 
Como a empresa ja e bern conhecida em todo estado, iremos anunciar, atraves de a96es 
promocionais em feiras agropecuarias das cidades de Campo Grande, Maracaju e Dourados, que 
sao as principais do estado para nosso segmento. 
Escolhemos essa estrategia, pois assim podemos fazer urn corpo a corpo com nossos 
clientes, trazendo urn pouco mais de informa9oes tecnicas sobre a agricultura de precisao bern 
com demonstrando nossos novos aparelhos e refor9alldo a qualidade de nossos servi9os 
prestados. 
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9.2 Diferencial Competitivo do produto 
Podemos atraves dessa forma mostrar cases para os clientes mostrando o aumento 
potencial de produtividade bern como a redu~ao substancial de fertilizantes, pois esses serao 
otimizados em sua aplica~ao atraves de nosso maquinario para Agricultura de Precisao. 
Nao podemos deixar de esquecer que e uma venda bastante tecnica, de algo novo, que 
precisa ser compreendido pelo produtor ruraL para que esse entenda o impacto positivo que essa 
tecnica causara em sua lavoura. 
Pois estaremos trabalhando com o que h3. de mais novo em Agricultura de Precisao que ja 
foi testado no Brasil, inclusive em cana-de-a~ucar e surtiu urn grande diferencial positivo. 
Economia de 36% em fertilizantes aumento em 28% na produtividade conforme estudo 
realizado pela Esalq!USP. 
9.3 Distribui~o 
Iremos atender nossos clientes em nosso laborat6rio em Campo Grande, como sempre foi 
aceitando amostras de solo para analise via correio e montando 2 outras unidades estrategicas 
para deixar o maquinario agricola para corr~ao e aduba~ao do solo, que seriam apenas 
barraooes, em Maracaju e Dourados, centros pr6ximos as maiores areas de plantio do estado o 
que ofereceria urn custo de frete bern baixo para o cliente. 
Se o cliente desejar nosso servi~o de mapeamento do solo, nos deslocamos com uma 
equipe ate sua propriedade e fazemos toda a coleta das amostras para analise, como ja fazemos 
hoje, porem com o diferencial de agora podermos fazer o mapeamento de precisao de sua area, 
necessitando, portanto de urn nilmero muito maior de amostras. 
9.4 Politica de pre~os 
No caso de gera~o de mapas da propriedade do cliente, o pr~o praticado no mercado no 
Brasil todo, varia de R$20,00 a R$30,00. 
No nosso caso, por ja termos toda a estrutura para analise de solos, o cliente que desejar o 
mapa de agricultura de precisao de sua propriedade, tera 30% de desconto em suas analises de 
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solos e cobraremos R$28,00 por hectare para montarmos o mapa, fazendo que, com essa 
composi9ao tenhamos urn pre9o mais atraente que o da concorrencia. 
No caso do cliente contratar nossos serviyos, a campo, que seria a correyao do solo e 
aplica9ao de fertilizantes em cima do mapa ja gerado para a Agricultura de precisao, cobraremos 
7% mais caro que o aluguel de maquinas que nao possuem estrutura para a agricultura de 
precisao, que sao o sistema de barras de luz e controladores de taxa variavel. Esse preyo hoje 
seria de R$ 75,00 por hora trabalhada. 
9.5 Proje~ao de vendas 
0 faturamento e algo urn pouco variavel nesse caso, tendo em vista que o cliente tern a 
opyao de apenas mapear sua area conosco onde fariamos o trabalho de gera9ao dos dados 
(amostragem e gerayao de mapas) 0 que e, obrigatoriamente, 0 primeiro passo para 0 agricultor 
que quiser fazer agricultura de precisao. 
Conforme descrito no item 5.3 comeyariamos com 50 clientes nesse novo nicho de pelo 
menos 500 hectares cada urn, e conseguindo reduzir o custo processo principalmente com escala, 
acreditamos no fmal de 3 anos estarmos atendendo em torno de 1000 clientes no estado, que 
identificamos como potenciais, dos 20.000 clientes que temos em carteira hoje e operando com 
uma area em torno de 150.000 hectares. 
Essa etapa de acordo com a media de preyos praticados no Brasil n6s cobrariamos 
R$28,00 por hectare. 
Sem contar que ao fazer esses mapas n6s estaremos analisando as amostras de solos para 
a gerayao de mapas dos clientes, que embora para esse cliente, tenha 30% de desconto, nos daria 
mais R$ 19,60 a cada 4 hectares analisado, tendo urn lucro liquido de 20% sobre esse numero. 
Em urn segundo momento, se o cliente tiver interesse de que fayamos a adubayao precisa 
para ele, ou uma calagem cobraria: hora da maquina (R$75,00/hectare) + frete. 
Conhecendo esses 50 clientes com os quais comeyaremos a trabalhar, sabemos que pelo 
menos 50% deles alugam maquinario ou para toda a lavoura no caso dos que tern ate 500 hectares 
ou para complementar ao seu maquinario na epoca de plantio, que precisa ser feito no menor 
espa9o de tempo possivel, os clientes que precisam complementar seu maquinario sao clientes 
que plantam acima de 2. 000 hectares. 
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Levando em considerac;ao que comec;ariamos entao com algo em tomo de 8750 hectares 
para atender como maquiruirio locado a R$ 75,00/hora, teriamos R$ 656.250,00 de receita bruta. 
Com apenas essas duas truiquinas nao conseguiremos atender mais que 20.000 hectares 
por sa:fra devido ao curto espac;o de tempo do plantio, que com certeza ja estaremos fazendo ate o 
final dos primeiros 18 meses, o que nos resultaria em uma receita bruta de R$ 1.500.000,00 por 
safra. 
No caso essas receitas seriam para a Safra, existe uma segunda Safra chamada de safrinha 
no meio do ano, mas como nao flcaremos restritos a uma cultura apenas e atenderemos pastagens 
tambem, calculamos fazer o equivalente a 3 safras por ano, o que resultaria em uma receita bruta 
do maquinario a campo de R$ 4.500.000,00/ano a partir do segundo ano. 
9.6 Servi~os Pos-venda e Garantia 
Por se tratar de urn servic;o, o prestaremos e faremos urn acompanhamento dos resultados 
com nossos clientes a cada nova safra e atualizaremos seu hist6rico de modo que esse consiga, 
baseado nos numeros acompanhar a crescente diminuic;iio do uso de fertilizantes e aumento da 
produtividade de sua lavoura. 
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10 PLANEJAMENTO E DESENVOLVIMENTO DO PROJETO 
Ja temos hoje uma estrutura montada, s6 necessitariamos da compra do maquinario 
agricola, DGPS e software de mapeamento, bern como contratarmos 3 novos funcionarios para 
operar o maquinario agricola e treinamento eo aluguel de 2 barracoes, para tanto necessitariamos 
de un1 periodo de 60 dias para darmos inicio a presta9ao desse novo servi9o. 
10.1 Estagio atual 
Caso o plano de neg6cios seja aprovado e conseguirmos o financiamento do projeto de 
expansao pelo cartao BNDS o inicio e imediato. 
10.2 Cronograma 
Aprovado o financiamento, no dia 01 de julho, por exemplo, encomendariamos todo o 
maquinario e softwares, que em urn prazo maximo de 30 dias receberiamos, enquanto isso 
alugariamos os dois barracoes e contratariamos mais 3 funcionarios, treinariamos esse pessoal em 
15 dias, preparariamos a campanha publicitaria para todo o estado e colocariamos no ar no dia 01 
de Setembro, como descrito anteriormente essa campanha tera urna dura9ao, em 100% dos 
veiculos de publicidade que contrataremos, de 3 meses e e em dezembro que o movimento 
come9a a aumentar substancialmente e vai ate maio, depois existe urna grande movimentayao de 
julho a setembro, devido a sazonalidade das culturas. 
10.3 Gestio das Contingencias 
0 nosso principal problema sera a quebra do trator, que acontece de maneira quase que 
corriqueira durante os plantios, por isso a necessidade de urn treinamento rigoroso dos operadores 
dessas maquinas e a aquisiyaO de tratores de 165 CV de potencia ao inves dos de 75 CV geralmente 
utilizados. 
Nao menos importante e fazer as revisoes corretamente estabelecer urn cronograma junto 
ao concessionario para nao atrapalhar quando os clientes quiserem contratar nossos servi9os. 
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Por isso teremos nossas bases pr6ximas as filiais da concessiomiria V altra que serao nosso 
fomecedor. 
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11 PLANO FINANCEIRO 
Para conseguirmos incorporar esse novo servi~o em nosso portfolio teremos que adquirir 
2 tratores BN I65, 2 implementadoras Hercules I5.000 2 Controles de Barra de luz para os 
tratores, 2 controladores de taxa variaveli DGPS e I Software para fazer mapeamento. 
Alugaremos 2 barracoes e o servi~o da Omnitar para reconhecimento e atualizayao dos 
controles de Barra de Luz acoplados ao DGPS. 
Para tanto necessitaremos de urn investimento inicial de R$ 477.000,00 so em 
equipamentos. 
Esse valor sera levantado atraves do ca.rtao BNDS, com o credito para micro, pequenas e 
medias empresas, com taxa de I% ao mes e sera pago em 48 parcelas fixas de R$ I2.436,87. 
A contrata<;ao de 3 novos funcionarios de R$ 1.200,00/mes e aluguel de 2 barracoes que 
juntos somam R$ 1.800,00/mes eo servi~o da Omnitar, R$ 800,00/mes. 
0 gasto com divulgayao sera de R$ 28.800,00 com os jornais, divididos em 3 meses ou I2 
semanas, pois serao anuncios semanais. Teremos tambem R$ 70.000,00 com stands em 
exposi~oes, 2 em maio e uma em mar~o e R$ 86.400,00 com outdoor rodoviario divididos em I2 
parcelas mensais iguais, hem como urn custo de criayao do material de R$ 3.500,00. 
Esse investimento sera feito com capital proprio. 
Portanto teremos urn investimento total de novos aparelhos, contrata~oes, aluguel e 
marketing de R$ 735.700,00. 
Para levantarmos esse capital precisaremos 
De acordo com nossa proje~o de vendas, bastante timida, para o primeiro ano, teriamos 
urn negocio bastante viavel do ponto de vista financeiro, levando em considera~o que nossas 
despesas operacionais aumentariam em tomo de apenas R$ 9.800,00 por mes e como 
conseqiiencia desse novo servi~o o numero de analises de solos, servi~o que ja prestamos, ira 
aumentar consideravelmente, estimamos algo em tome de 25% no primeiro ano devido aos 
clientes do novo servi~o, agricultura de precisao. 
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11.1 Investimento Inicial 
Conforme descrito de maneira mais sucinta acima o nosso investimento inicial seria: 
• 2 tratores BH 165- R$ 165.000,00 cada urn, totalizando R$ 330.000,00. 
• 2 Incorporadoras Hercules 15.000- R$ 13.000,00 cada uma, totalizando 
R$ 26.000, 00. 
• 2 controladores de barra de luz- R$ 29.000,00 cada urn, totalizando R$ 
58.000,00. 
• 1 DGPS- R$ 45.000,00. 
• 2 Controladores de taxa variavel- R$ 29.000,00 cada urn, totalizando R$ 
58.000,00. 
• 1 monitor para gerar mapas -R$ 30.000,00. 
• Modemiza¢o de website e servidor R$ 15.000,00 
• Cria¢o da agencia de publicidade: R$ 3.500,00 
• 12 outdoors rodoviarios contratados por 1 ano ao custo de R$ 600,00 por 
mes, cada urn, totalizando R$ 86.400,00. 
• Aluguel de area e constru¢o de Stand em feiras agropecuarias, de 30 
metros quadrados e contratayao de promotores para as mesmas, R$ 70.000,00 sendo R$ 
30.000,00 em maryo R $40.000,00 em maio, para atendermos as 3 feiras que estao em 
nosso planejamento. 
• Anuncios semanais em jornais de Campo Grande, Dourados e Maracaju no 
caderno agricola durante 3 meses totalizando R$ 28.800 a serem pages em 3 parcelas de 
R$ 9.600,00. 
Portanto precisamos de urn capital inicial de R$ 477.000,00 atraves do cartao BNDS para 
comprarmos todo o maquinario agricola e softwares para a AP. 0 restante, website eo plano de 
marketing conseguimos executar com o giro desse novo serviyo na empresa. 
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11.2 Receitas 
0 nosso projeto tern como objetivo inicial come~r com 50 clientes e dentro de 3 anos 
atingirmos o numero de 1000 clientes, que identificamos como potencial em nossa carteira de 
20.000 clientes. 
Come~iamos com 50 clientes na "safrinha" em Julho e no fmal do ano para a safra 
devemos contar com 200 clientes ate o final dos primeiros 12 meses estariamos com 300 clientes, 
no final do segundo ano com 700 clientes e ao completar 3 anos de existencia desse novo servi~, 
1000 clientes. 
Se pegarmos por base 500 hectares por cliente que eo nosso foco e mesmo que o cliente 
tenha uma propriedade muito maior num primeiro momento ele geralmente faz areas teste, que 
giram em tomo de 500 hectares, todos esses clientes para come~rem com a agricultura de 
precisao teriam que fazer o mapa de suas propriedades, R$ 28,00 por hectare. 
Isso resultaria em uma receita de R$ 2.800.000,00 no fmal do primeiro ano s6 com a 
gerayao de mapas, R$ 9.800.000,00 no segundo ano e R$ 14.000.000,00 no terceiro ano, isso 
porque o cliente ja gerou seus mapas precisa repeti-lo todo ano para aferir a necessidade de 
correyao de seu solo para a nova safra. 
Acreditamos ate o final no primeiro ano estarmos trabalhando com nosso maquinario 
agricola na sua capacidade total, 20.000 hectares por safra, levando em considerayao 3 safras por 
ano, como explicado anteriormente, isso nos levaria a urn total de 40750 hectares atendidos ao 
final do primeiro ano e 60.000 hectares no segundo e terceiro ano o que resultaria em uma receita 
bruta de R$ 3.056.250,00 no primeiro ano, R$ 4.500,00 no segundo ano e a mesma quantia no 
terceiro ano. 
11.3 Custos e Despesas 
Teremos Despesas ftxas como, aluguel de 2 barracoes- R$ 1.800,00/mes. 
Contrata¢o de 3 novos funcionarios: R$ 3.600,00/mes, mais encargos sociais. 
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Para o plano de marketing, teremos uma despesa inicial de R$ 20.300,00 no primeiro mes, 
R$ 16.800,00/mes no segundo e terceiro mes. No quarto, quinto, sexto, setimo, oitavo e nono 
mes, 
uma despesa fixa de R$ 7.200,00/mes. No decimo mes R$ 37.200,00, no decimo primeiro 
mes R$ 47.200,00 e no decimo segundo mes, uma despesa de R$ 7.200,00/mes. 
As despesas variaveis serao, para o maquinario agricola de 19 litros/ha de diesel, como 
diesel cotado a R$ 2,10 totalizando R$ 39,90/ha de combustive! e 15% desse valor, R$ 5,99/ha de 
lubrificante, que ja e uma base de calculo usual para essas maquinas. 
A despesa como quadriciculo que tambem entraria como variavel e de 38 litros a cada 
500 hectares, que sera utilizado para coletar as amostras de solo para fazermos o mapa da area. A 
gasolina para esse veiculo e cotada a R$ 2,60 o litro nessa regiao, totalizando R$98,80 a cada 500 
hectares. 
Teriamos a despesa de alterar nosso website e distribuir senhas para os clientes para que 
cada urn veja os resultados de suas analises de solos online e de urn servidor, R$ 15.000,00 tudo. 
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11.4 Fluxo de caixa 
Descri~iio Julho Agosto Setembro Outubro Novembro Dezembro Janeiro Fevereiro Mar~o Abril Maio Junho 
SALDO 
INICIAL 477.000,00 290.815 600.130,26 1.256.975 ,39 1.605.000,65 2.300.055,i8 2.706.300,91 2.957.671 ,44 3.165.376,97 3.373.082,50 3.558.065,53 3.i25.021 ,06 
ENTRADAS 
DECAIXA 
Vendas a Vista 
(Mapeamento) 350.000,00 350.000,00 700.000,00 350.000,00 700.000,00 350.000,00 238.000,00 238.000,00 238.000,00 238.000,00 238.000,00 238.000,00 
Alugucl de 
Maquincirio 75.000,00 75.000,00 225.000,00 112.500,00 18.750,00 
TOTALDAS 
ENfRADAS · 














(Maquinario) 45.890,00 45.890,00 137.670,00 68.835,00 11.4i2,50 
Despesade 
combustive} 
(Quadridculo) 2.470,00 2.470,00 4.940,00 2.470,00 4.940,00 2.470,00 1.679,60 1.679,60 1.679,60 1.679,60 1.679,60 1.679,60 
Revisao de 
Maquinario e 
Quadridculo 500 750 7.250,00 
Omnirarparao 
DGPS 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 




Comunic~ao 16.800,00 16.800,00 16.800,00 7.200,00 7.200,00 7.200,00 7.200,00 7.200,00 7.200,00 7.200,00 7.200,00 7.,200,00 
A~aes 
Promocionais 30.000,00 40.000,00 
Financiamento 
BNDS 12.436,87 12.436,87 12.436,87 12.436,87 12.436,87 12.436,87 12.436,87 12.436,87 12.436,87 12.436,87 12.436,87 12.436,87 
TOTALDAS 
SAIDASDE 
CAlXA 536.184,87 40.684,87 43.154,87 76.974,87 79.944,87 168.754,87 99.1 29,47 30.294,47 30.294,47 71.766,97 71.044,47 30.344,47 
SALDODE 
CAlXA 290.815,13 600. 130,26 1.256.975,39 1.605.000,65 2.300.055,i8 2. 706.300,91 2.957.671,44 3.165.376,97 3.373.082,50 3.558.065,53 3. 725.021,06 3.932.676,59 
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11.5 Demonstrativo de Resultados I Lucratividade Prevista 
DRE De 01-07-09 
a 30-06-10 
RECEITA BRUT A 4. 734.250,00 
(-) DEDUCOES E ABATIMENTOS 
Descontos incondicionais concedidos (5%). 
(236. 712,50) 
RECEITA OPERACIONAL UQUIDA 4.497.537,50 
(-)CUSTOS OPERACIONAIS (Combustive! e Revisoes) (348.095,10) 
LUCROBRUTO 4.149.442,40 
(-) DESPESAS OPERACIONAIS 
• de V endas (Plano de marketing) (181.500) 
• Financeiras (BNDS) (149.242,44) 
• Despesas Administrativas (Pessoal e Alugueis) (107.736,00) 
LUCRO (PREJUIZO) OPERACIONAL 3.710.963,96 
(-) DESPESAS NAO OPERACIONAIS 
Deprecia~o (10% Maquinario Agricola). (39.000,00) 
RESULT ADO ANTES DA PROVISAO DO IMPOSTO DE RENDA 
3.671.963,96 
(-) PROV. PI CONTRIBUICAO SOCIAL (32%) sobre servi~o (1.175.028,47) 
(-)PRO VI SAO PARA IMPOSTO DE RENDA (25%) 
(624.233,87) 
LUCRO UQUIDO DO EXERCICIO 1.872.701,62 
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11.6 Ponto de Equih'brio 
0 ponto de Equilibrio varia mesa mes, devido a disponibilidade de recursos para o plano 
de marketing, das melhorias na area de informatica e pelo fato de estarmos ofertando 2 servi9os, 
mapeamento e aduba9ao/corre9ao do solo. 
Portanto faremos uma media do Ponto de Equilibrio, levando em considera9ao as 
previsoes ja feitas para o primeiro ano de funcionamento da Agricultura de Precisao na empresa, 
utilizando como base o demonstrativo de resultados. 
Portanto teremos o Ponto de Equilibrio em receita de vendas e nao em quantidade de 
servi9o prestado. 
Levando em considera93o o Ponto de Equilibrio ser igual ao meu custo ftxo anual 
dividido por 1 -a fra9ao decimal do custo variavel, ou Margem de Contribui93o. 
Temos o valor de R$ 438.478,44 de custo ftxo em urn ano, dividido por 0,92 de Margem 
de Contribui9ao, resultando em urn Ponto de Equilibrio no valor de R$ 4 76.607,00 
Ou seja, para que os dois novos servi9os da empresa atinjam seu Ponto de Equilibrio, e 
necessario urn faturamento de R$ 476.607,00 no primeiro anode implanta93o desses servi9os. 
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12 CONCLUSAO 
Conclui-se neste trabalho que qualquer que seja o ideal de urn empreendedor, seja esse 
abrir urn novo neg6cio ou agregar novas frentes a urn neg6cio prb-existente, para que este se 
fundamente e se solidifique e necessario planejamento, e no ramo de atua~o do Laborat6rio 
SOLOS, fez-se necessario urn plano de neg6cios para verificar a viabilidade de implantar novos 
serv1yos. 
E not6rio que o plano de neg6cios muitas vezes o que se planeja, ao fmal pode nao ser 
viavel por nao proporcionar a rentabilidade desejada, por isso e de suma importancia para 
viabilidade de qualquer empreendimento, planejar sempre. 
Ap6s analise fmanceira do investimento necessario para abrir essa nova frente de 
neg6cios, a Agricultura de Precisao, na SOLOS concluiu-se que o neg6cio e viaveL caso se 
consiga o cartao BNDS, tendo em vista urn Ponto de Equilibrio de R$ 476.607,00 para o primeiro 
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